HAQR

Ecole de la pleine confionce

La méthode RCO

Relation Commerciale Optimale

Techniques de vente et négociations commerciales :

intégrer les Socio styles
Destiné a:
A toute personne désireuse de maitriser de nouvelles techniques de vente et
souhaitant renforcer ses aptitudes professionnelles dans le domaine de la négociation.
Objectif géneral :
Approches multi-référentielles, théoriques, dynamiques, et pratiques.
Mises en situation tout au long du stage.

Parcours pédagogique : Les 4 PILIERS DE LA METHODE RCO

Premier pilier : la confiance en soi. 2 : Préparation de I’entretien
Calcul de I'Indice de Confiance en Soi (ICS). commercial : suivant les socio styles
Augmenter sa confiance en soi, et son a. Batir et organiser une stratégie
estime de soi. ‘ b. Solutions et stratégies de repli
Second Pilier : Connaitre son socio style et c. Concessions et contrepartie
celui de son interlocuteur. - d. Engager une conclusion profitable
Troisieme Pilier : Augmenter sa force de 3: Les 3 zones : confort/ Risque/panique.
: persuasion. 4 : Etude de cas : styles'et profils de
R ~ Calcul de son IFP. négociateurs | | | | [
(indice deforce de persuasion) 5 : Les différents styles de négociateurs :
- Psychologie de la Motivation. les socio-stylés' A AAL) ] /
.\ g, 1 { V£ ]
Quqtrleme Plllgr. Gerer son stress. e. Intuition, écoute et disppnibilj’té
Av0|_r un mentalla togte epreuve. f. Influencer avec intégrité |+ | |
Pratique de la visualisation. g. Eviter les piég ~ &

Travaux dirigés en sous-groupes, P
z > : . déstabilisat
centrés sur des situations concrétes LA

de terrain. '
1 : Analyse de la situation-de 7 ie=
communication : les 4 couleurs — Volupre iEE
de la com. commerciale — de”X'lQ”’?s L
a. Clarifier les objectifs de départ ' :
b. Evaluer ses propres ressources
et celles de son interlocuteur

Moyens pédagogiques, techniques et d’encadrement :
Chaque stagiaire-dispose-d’un-support de cours personnalisé de 80 pages, dans le:
méthode sont développes. II'y retrouve chacune des étapes du stage qu'il est en traind
de suivre. Ce faisant, a la fois, au cours du stage, mais au terme du stage, il pourra const
Le stage est encadré par le formateur diplémé, Christophe Médici, titulaire du DUF:
formateur depuis 1992, spécialisé dans les formations en-communication, manage
stress, prise de parole en-public, anglais . Il est le fondateur de la méthode Haute qua
commerciale optimale. Auteur , a ce jour-, de 16 ouvrages de psychologie, formation‘eontinue, Chri
nationalement et médiatiquement de tous ces domaines. "»-77‘;/

Suivi et évaluation : e suivi de 'exécution de I'action et 'appréciation des ré
par le formateur lui-méme.

A mi parcours, le stagiaire devra répondre a une batterie de tests. ]
Au terme de la session, il ui sera demandé d’effectuer un compte rendu/synthese
cela lui sera utile au quotidien.
Lévaluation de I'acquis des stagiaires s’effectuera grace au remplissage d’une grillec
final avec son formateur. Il ui sera alors remis une attestation de fin de stage.



